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RINGKASAN 
PT. TJ di Surabaya adalah perusahaan yang bergerak dalam bidang distributor 
packaging makanan dan pengeplongan kertas duplek untuk food box. Perusahaan 
menyadari akan pentingnya penerapan Sistem Infonnasi Pemasaran untuk memberikan 
pelayanan yang lebih baik dan lebih cepat kepada pembeli sehingga pemsahaan dapat 
unggul dalam bersaing. 
Sistem lnformasi Pemasaran adalah sistem infonnasi fungsional untuk 
mendukung manajemen perusahaan dalam menyelesaikan masalal1 yang berhubungan 
dengan pemasaran produk dan memudahkan manajemen dalam mengambil keputusan. 
Stmktur model yang digunakan meliputi subsistem input yang mengnmpulkan data dan 
informasi dari dalam perusahaan dan dari lingkungannya, database dimana data 
disimpan, dan subsistem output yang mengubah data menjadi infonnasi. Teori-teori 
yang digunakan dalam penelitian ini adalah Model Sistem Informasi Pemasaran oleh Me. 
Leod dan teori-teori lain yang mendukungnya. 
Kerangka konseptual yang ditampilkan mencerminkan paradigma yang 
menggabungkan konsep strategi yang dikembangka.n oleh Prof. K. C .Chan dan teori 
Sistem Informasi Pemasaran oleh Me. Leod dan Schell. Penggunaan Sistem Informasi 
Pemasaran yang baik akan me.nghasilkan kualitas yang lebih baik, biaya yang lebih 
murah, dan pengiriman yang lebih cepat. Apabila ketiga hal ini tercapai maka keunggulan 
bersaing juga tercapai. 
Metode penelitian yang digunakan adalah metode penelitian naturalistik 
kualitatif oleh Nasution dengan manajemen PT. TJ di Surabaya, distributor (konsumen), 
pemasok, dan pesaing sebagai sumber data. Format bab metode penelitian untuk 
penelitian kualitatif menyesuaikan dengan kaidah metode penelitian kualitatif. 
Hasil Analisis menunjukkan bahwa pada Sistem Informasi Akuntansi masih 
terdapat kelemahan-kelemahan sehingga tidak dapat mendukung pemasaran secara 
optimal. Begitu juga pada Subsistem Penelitian Pemasaran dan Subsistem Intelijen 
Pemasaran yang tidak terkomputerisasi, maka kedua subsistem tersebut tidak terintegrasi. 
Pada pembahasan ditampilkan hasil pengembangan dari Sistem Informasi 
Pemasaran PT. TJ berdasarkan teori-teori yang digunakan kare.na informasi yang cepat, 
relevan, akurat, dan up to date tidak hanya dapat membantu manajemen dalam 
menghasilkan keputusan yang berkualitas, tetapi juga dapat meningkatkan kinerja 
perusahaan dengan memberikan pelayanan yang berkualitas kepada pembeli sebagai 
modal yang memperkuat competitive advantage. 
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ABSTRACT 
Nowadays, competitive advantage refers to the use of information to gain 
leverage in the marketplace. Data and information are superior conceptual resources 
and can be used as well as physical resources in meeting the strategic objectives of the 
firm. 
This thesis entitled "Marketing Information System that Creates Competitive 
Advantage in TJ Company Surahaya" is to learn the implementation of Marketing 
Information System at TJ Company Surabaya in its efforts to compete with other 
companies in the same business. 
The analysis used in this study is qualitative method in which the object data 
come from the management of TJ company, distributors (customers), suppliers, and 
competitors as the sources of the data. Research has therefore been made to find ways to 
eliminate those weaknesses detected in the system. 
Through documentations, observations, and interviews, the result of the analysis 
showed that the system employed did not provide complete information in a fast manner 
for the user because there were still many operations used manually. The results of the 
analysis also showed that Accounting Information System, Marketing Research 
Subsystem, Marketing Intelligent Subsystem integrated can produce the qualified outputs 
(Product Subsystem, Place Subsystem, Promotion Subsystem, Integrated-mix Subsystem). 
Therefore, good Marketing Information System Structured hopefully will make database 
always available to support management in making a right decision. 
Qualified outputs resulted from the Marketing Information System will move 
toward continuous improvement on competitive advantage in the long run. 
Key Words: Marketing Information System, Competitive Advantage. 
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